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ABSTRAK
Tujuan penelitian ini adalah untuk mencari jawaban atas masalah penelitian yang diajukan yaitu implementasi kualitas hubungan pemasok dengan perusahaan melalui faktor kepercayaan pemasok terhadap perusahaan dan komunikasi pemasok terhadap perusahaan yang dapat meningkatkan kinerja rantai pasokan perusahaan.
Penelitian telah dilakukan dengan menggunakan survei terhadap para pemasok PT Jamu Jago. Data dikumpulkan dengan menggunakan angket yang berisikan pertanyaan yang berhubungan dengan penelitian dan dianalisis dengan menggunakan analisis Struktural Equation Model (SEM).
Hasil idenfikasi menunjukkan bahwa fungsi dan keberadaan dari antesenden dari kualitas hubungan adalah mempunyai peranan yang tinggi dalam menentukkan kinerja rantai pasokan. Berdasarkan analisis pengaruh dapat disimpulkan ternyata komunikasi mempunyai pengaruh yang lebih tinggi terhadap peningkatan kinerja rantai pasokan dibandingkan dengan kepercayaan.
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PENDAHULUAN
Strategi perusahaan untuk memenuhi pasar yang selalu berubah sangat diperlukan para pemasok sebagai “mitra” yang merupakan kunci bagi manajemen rantai pasokan yang efektif (Won Lee, et al., 2007). Melihat pentingnya kualitas hubungan kerjasama pemasok dan perusahaan dalam mewujudkan kinerja rantai pasokan, sangat tepat apabila ini dimasukkan sebagai variable antasenden yang turut berpengaruh dalam mewujudkan kinerja rantai pasokan perusahaan (Chen, et al., 2004). Bentuk kerjasama dalam rantai pasokan lazim diartikan sebagai pemfokusan perusahaan dalam mengelola kompetensi inti yang dimilikinya dan memanfaatkan sumber luar untuk melakukan semua aktifitas lain diluar kompetensi inti tersebut (Cai, et al; 2010). Dalam banyak penelitian terdahulu, kualitas hubungan lebih banyak di bahas dalam kerangka stratejik perusahaan dalam kaitan fungsional. Kualitas hubungan secara organisasi yang dipengaruhi oleh faktor hubungan kepercayaan terhadap pemasok dan faktor komunikasi dengan pemasok relative belum banyak dibahas dalam penelitian terdahulu. 
Kepercayaan terhadap pemasok berkembang menjadi suatu keharusan dalam sebuah hubungan perusahaan dengan pemasok. Kepercayaan terhadap pemasok didefinisikan sebagai kesediaan untuk mempercayai pemasok dimana kepadanya, perusahaan dapat mempunyai keyakinan (Zhang, et al., 2011). Laaksonen, et al., (2009) mengemukakan begitu pentingnya kepercayaan bagi hubungan perdagangan, karena hubungan yang terjadi dicirikan oleh adanya kepercayaan yang tinggi sehingga pihak-pihak yang berkepentingan akan berkeinginan untuk melaksanakan komitmen mereka demi kualitas hubungan tersebut.
Komunikasi dengan pemasok didefinisikan (Yen, et al., 2011) sebagai sarana yang digunakan dalam berbagi informasi yang bermanfaat dan tepat waktu antara perusahaan dengan pemasok. Komunikasi dengan pemasok dipandang memiliki pengaruh terhadap manfaat optimal yang didapat oleh kedua pihak dalam berhubungan, dikarenakan kemampuannya untuk meredakan konflik. Shin, et al., (2000) menyatakan bahwa komunikasi dengan pemasok terhadap hubungan didefinisikan sebagai suatu hasrat bertahan untuk menjaga suatu kualitas hubungan dengan pemasok. Pemasok merupakan salah satu faktor dari saluran distribusi bahan baku yang penting bagi perusahaan. Keterlambatan bahan baku dapat mempengaruhi operasional pada perusahaan. Pentingnya keberadaan pemasok bagi perusahaan, menjadikan perusahaan harus dapat mengelola dan memelihara hubungan dengan pemasoknya. Secara tradisional rantai pasokan diartikan sebagai suatu sistem pengelolaan logistic yang meliputi para pelanggan dan pemasok (Manuj dan Sahin, 2009). Pemasok diartikan luas sebagai distribusi fisik dari bahan-bahan mentah sampai pada terwujudnya kepuasan pelanggan, karena kompleksitas rantai pasokan sekarang ini dan sebagai bagian dari globalisasi dan strategi sumber luar, cara pengelolaan hubungan-hubungan dalam rantai pasokan dapat menimbulkan perbedaan dalam keuntungan dan kerugian yang diperoleh suatu perusahaan (Cox A., 2001).
Penelitian ini menjawab research gap antara penelitian Prahinski dan Benton (2004) serta Prahinski (2001). Hasil penelitian Prahinski dan Benton (2004) yang meneliti pemasok perusahaan mobil di Amerika Utara menemukan bahwa kualitas hubungan dengan perusahaan memiliki pengaruh terhadap  kinerja rantai pasokan. Namun justru hasil penelitian Prahinski (2001) yang meneliti pemasok perusahaan otomotif, justru tidak menemukan hubungan signifikan antara kualitas hubungan dengan perusahaan terhadap  kinerja rantai pasokan.
Dalam memenuhi kebutuhan bahan baku, PT Jamu Jago menjalin kerjasama jangka panjang dengan banyak pemasok, dimana setiap minggu bahan baku dipasok, namun terdapat kendala dalam kerjasama antara pemasok bahan baku dengan perusahaan yaitu adanya keterlambatan dalam pemasokan bahan baku dan ketidaktepatan dalam pemenuhan kontrak supply bahan baku. Hal tersebut dapat menyebabkan masalah dalam pemenuhan kuota produksi perusahaan.  Hal ini disebabkan karena kebanyakan pemasok bahan baku PT Jamu Jago adalah mereka yang masih melakukan kegiatannya secara tradisional, belum menggunakan manajemen yang baik serta tidak suka dengan adanya aturan. Para pemasok bahan baku PT Jamu Jago banyak yang hanya memikirkan kualitas hubungan jangka pendek saja tanpa memikirkan keberlanjutan hubungan secara jangka panjang.




Adapun yang menjadi tujuan penelitian ini adalah:
1.	Menganalisis pengaruh kepercayaan dengan pemasok terhadap kualitas hubungan dengan pemasok.
2.	Menganalisis komunikasi dengan pemasok terhadap kualitas hubungan dengan pemasok
3.	Menganalisis kepercayaan dengan pemasok terhadap kinerja rantai pasokan
4.	Menganalisis komunikasi dengan pemasok terhadap kinerja rantai pasokan 




Supply chain management telah menjadi praktek umum di industri karena strategis aliansi  jangka panjang, hubungan pemasok dan pembeli, manajemen logistik, perencanaan bersama, pengendalian persediaan, dan berbagi informasi. Manajemen rantai pasokan yang efektif akan menyebabkan penurunan jumlah total sumber daya yang dibutuhkan untuk memberikan tingkat layanan pelanggan yang diperlukan untuk segmen tertentu dan meningkatkan layanan pelanggan melalui peningkatan ketersediaan produk dan mengurangi urutan waktu siklus Rippa (2009).
Perusahaan yang menekankan pada kinerja operasional pemasok dalam memenuhi kebutuhan bisnis mereka. Sebagai contoh, perusahaan yang menekankan pada pengiriman tepat waktu, dukungan teknis, meminimalkan kekurangan persediaan, dan meminimalkan kerusakan mutu (Tungjitjaturn, et al; 2012). Pengetahuan tentang kinerja rantai pasokan dapat membantu meningkatkan kemampuan bisnis perusahaan secara keseluruhan karena dapat meningkatkan pemahaman dan kerjasama antara anggota rantai pasokan (Rashed, et al; 2010).
Walter, et al (2001) mengukur kinerja pemasok dibandingkan dengan pemasok lain sedangkan Humphreys, et al (2004) menilai peningkatan kinerja perusahaan dibandingkan dengan upaya pengembangan pemasok yang dilakukan oleh perusahaan. Karena pemasok dalam sampel penelitian ini tidak akan mampu untuk menilai upaya perusahaan pada pengembangan pemasok.
Pengukuran kinerja rantai pasokan tidak hanya menyediakan informasi umpan balik untuk mengungkapkan kemajuan, meningkatkan motivasi, komunikasi dan memprediksi masalah, tetapi juga memfasilitasi pemahaman dan integrasi antara anggota rantai pasokan. Sebagai hasilnya, kepuasan pelanggan secara keseluruhan serta daya saing dan profitabilitas harus ditingkatkan. Oleh karena itu sangat penting bagi perusahaan untuk dapat menilai kinerja supply chain mereka sendiri sebagai referensi awal (Banomyong dan Supatn, 2011).

Kualitas Hubungan
Benton dan Maloni (2005) menelusuri asal-usul kualitas hubungan dengan pemasok dan menunjukkan bahwa itu diadopsi oleh perusahaan barat pada tahun 1990-an. Mereka menunjukan komunikasi, kepercayaan dan kerjasama sebagai pilar kualitas hubungan dengan pemasok. 
Kualitas hubungan dengan pemasok dapat berguna untuk meningkatkan kemampuan pemasok sehubungan dengan teknologi, kualitas, pengiriman, dan biaya. Hal ini juga mendorong perbaikan terus menerus (Sheth dan Sharma, 1997). Tungjitjarurn, et al (2012) menyatakan bahwa dimensi utama yang mencirikan pengembangan pemasok sukses akan mencakup, tetapi tidak terbatas pada pengintegrasian dan peningkatan kegiatan dan proses, kerjasama terus menerus dan hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan sebagai akibat dari upaya perbaikan, dan struktur yang jelas bagi kedua perusahaan berkaitan dengan biaya, harga, dan keuntungan.
Selain itu, hubungan yang sukses dalam perusahaan yang dikaitkan dengan pengembangan pemasok, penghematan biaya dan berbagi teknologi. Cannon and Perreault (1999) menunjukkan bahwa perusahaan harus memperlakukan pemasok mereka sebagai mitra. Handfield dan Bechtel (2002) berpendapat bahwa investasi dalam hubungan pemasok akan mengurangi risiko; dengan melibatkan dalam kegiatan yang biasanya dilakukan pada perusahaan lain. Li (2008) menunjukkan bahwa kemitraan pemasok memungkinkan kedua belah pihak untuk meningkatkan proses pengambilan keputusan, meningkatkan berbagi pengetahuan, memajukan komunikasi, dan meningkatkan kinerja keseluruhan dari kedua belah pihak. Sanchez dan Perez (2005) berpendapat bahwa perusahaan akan mendapatkan keuntungan dari upaya yang dilakukan untuk meningkatkan kinerja pemasok, karena keduanya akan berbagi manfaat produktivitas.
Bantuan teknis yang disediakan kepada pemasok memungkinkan mereka untuk meningkatkan frekuensi pasokan, meningkatkan kualitas, keandalan, dan pengiriman oleh pemasok (Gadde and Snehota, 2000). Selanjutnya, ketika perusahaan memberikan bantuan teknis kepada pemasok, dimensi kinerja perusahaan akan meningkatkan pembelian dalam hal biaya, kualitas, produktivitas, dan desain (Cocks dan Gow, 2003). Hasil pengembangan pemasok dalam hal mengurangi biaya, meningkatkan komunikasi, pembagian risiko, dan meningkatkan pemecahan masalah (Somogyi dan Gyau, 2009). Cannon dan Homburg (1998) secara empiris menemukan bahwa kualitas hubungan dengan pemasok dikaitkan dengan kinerja kompetitif yang lebih tinggi dalam hal biaya, kualitas, inovasi, dan fleksibilitas kinerja. Selain itu, kualitas hubungan antara perusahaan dan pemasok telah terbukti mempengaruhi secara positif kinerja perusahaan (Li, et al., 2006).

Kepercayaan
Kepercayaan dirasakan semakin penting dalam sebuah hubungan antar organisasi, khususnya dalam perubahan networking yang semakin berorientasi pada hubungan maya. Kepercayaan didefinisikan Mugarura (2010) sebagai salah satu bentuk kesungguhan dalam berkomitmen pada hubungan kerjasama organisasionalnya. Kepercayaan akan muncul dari sebuah keyakinan bahwa hubungan kerjasama akan memberikan manfaat seperti yang diharapkan oleh kedua belah pihak.
Makna dari kepercayaan pemasok adalah kemauan yang berstandar pada siapa seseorang mempunyai keyakinan. Kepercayaan adalah hal yang kompleks, mencakup integritas, realibilitas dan kepercayaan dengan satu kelompok yang ditempatkan dengan lainnya (Kingshott, 2006). Cheng, et al (2004) menyatakan kepercayaan yang dibangun oleh pemasok dan dirasakan oleh perusahaan akan menciptakan hubungan kerjasama yang diharapkan oleh kedua belah pihak (perusahaan dan pemasok). Semakin besar kepercayaan perusahaan pada pemasok maka akan semakin kuat hubungan dan orientasi jangka panjang perusahaan dengan pemasok. Kwon, (2004) menyatakan bahwa kepercayaan berpengaruh positif terhadap hubungan jangka panjang antara perusahaan dan pemasok. 
Kepercayaan pemasok telah menghasilkan semakin banyak perusahaan mengikuti praktik manajemen rantai pasokan, menghasilkan manajemen produk lengkap, kontrol dan tanggung jawab ke pemasok untuk mengontrol persediaan. Dalam kerangka fungsi manajemen sumber daya manusia, Dyer dan Chu (1997) meneliti tingkat kepercayaan dengan menggunakan indikator-indikator perasaan yakni (komponen emosional diluar pengalaman), pemikiran atau keyakinan akan kepercayaan, perencanaan dan keputusan untuk bersikap jujur, dan menjalankan kepercayaan dalam perilaku sehari-hari.

Komunikasi
Komunikasi dapat digambarkan sebagai lem yang memegang kuat bersama-sama saluran  distribusi (Rippa, 2009). Tanpa komunikasi yang efektif, transaksi antara pemasok dan perusahaan tidak akan mungkin berlangsung lama. Selain diperlukan untuk penyelesaian transaksi antar perusahaan, komunikasi juga dapat mengurangi atau menghilangkan ketidakpastian dan ketidakjelasan dalam hubungan rantai pasokan.
Ketidakpastian didefinisikan sebagai tidak adanya informasi (Karabati dan Sayin, 2008). Ketika seorang manajer menghadapi ketidakpastian, informasi dapat dikumpulkan untuk secara langsung menghilangkan atau mengurangi ketidakpastian itu. Ketidakjelasan didefinisikan sebagai ambiguitas atau keberadaan ganda dan bertentangan interpretasi tentang situasi. (Rashed, et al., 2010).
Ada berbagai cara bahwa komunikasi dapat digambarkan dan dikelompokkan. Prahinski (2001) diakui empat dimensi utama komunikasi saluran: besarnya komunikasi, isi komunikasi, media komunikasi, dan umpan balik komunikasi. Besarnya komunikasi dapat diukur dengan frekuensi dan durasi kontak. Besarnya kontak harus dibandingkan dengan jumlah yang diperlukan untuk melakukan aktivitas. Penelitian yang mengukur frekuensi mengakui bahwa ada tingkat optimal komunikasi, dimana komunikasi terlalu banyak atau terlalu sedikit dapat memiliki pengaruh negatif pada efektivitas komunikasi.
Media komunikasi mengacu pada metode yang digunakan untuk mengirimkan informasi. Yan (2011) menyebutkan empat cara untuk mengukur media: (1) mengkategorikan modalitas, seperti tatap muka, dokumen tertulis, telepon; dll, (2) mengevaluasi kekayaan atau isyarat yang diberikan dalam komunikasi, (3) mengklasifikasikan sumber-sumber informasi.

METODE PENELITIAN
Dalam penelitian ini menyajikan penelitian yang bersifat causal relationship yang merupakan pada penentuan tingkat pengaruh yang dapat juga digunakan untuk melakukan prediksi. Peneliti dapat mengidentifikasi fakta atau peristiwa tersebut sebagai variabel yang dipengaruhi (variabel dependen) dan melakukan penyelidikan terhadap variabel yang mempengaruhi (variabel independen).
1. Populasi dan Sampel
a. Populasi adalah gabungan dari seluruh elemen yang berbentuk peristiwa, hal atau orang yang memiliki karakteristik yang serupa yang menjadi pusat perhatian seorang peneliti karena itu dipandang sebagai sebuah semesta penelitian (Ferninand, 2006). Populasi dalam penelitian ini adalah pemasok bahan baku PT Jamu Jago
b. Pada kuesioner ini diedarkan kuesioner sebanyak 180 kuesioner. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini yang digunakan adalah probability sampling, sampling yang diambil secara random sampling untuk mendapatkan informasi sesuai dengan kriteria yang telah ditentukan yaitu pemasok bahan baku PT Jamu Jago.
2. Teknik Pengumpulan Data
Pada penelitian ini, metode pengumpulan data yang digunakan adalah melalui interview (wawancara) dengan pemasok bahan baku PT Jamu Jago, dengan menggunakan kuesioner (daftar pertanyaan).
Data dikumpulkan dengan menggunakan:
a. Pertanyaan Tertutup dan Terbuka
Pertanyaan tertutup adalah pertanyaan yang digunakan untuk mendapatkan data dari responden dalam obyek penelitian tentang kualitas hubungan dengan pemasok PT Jamu Jago. Pertanyaan dalam angket tertutup dibuat dengan menggunakan skala 1-10 untuk mengukur pendapat responden yaitu pemasok PT Jamu Jago, mulai dari sangat tidak setuju (STS) sampai sangat setuju (SS). Sedangkan, pertanyaan terbuka digunakan untuk pertanyaan dengan jawaban alasan-alasan, keterangan, penjelasan, dll yang berupa kalimat.
b. Studi Pustaka
Kegiatan mengumpulkan bahan-bahan yang berhubungan dengan penelitian yang diperoleh dari jurnal-jurnal penelitian terdahulu, literatur-literatur serta sumber-sumber lain yang dapat dijadikan bahan masukan untuk dapat mendukung penelitian ini.
3. Teknik Analisa Data
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Sumber: data primer yang diolah, 2014

Penelitian ini menggunakan data kuesioner sebagai data primer, sehingga diperlukan langkah uji coba pertanyaan (kuesioner) untuk mengetahui apakah pertanyaan tersebut layak atau tidak. Untuk mengetahui layak dan tidaknya pertanyaan digunakan uji validitas. Uji ini digunakan untuk mengukur kelayakan dan kevalidan suatu item pertanyaan. Kriteria keputusannya adalah dengan membandingkan nilai Corrected Item – Total Correlation dibandingkan dengan nilai r tabel (30) dengan tingkat (ɑ) 0,05 yaitu sebesar 0,3494. Kriteria keputusan, apabila nilai Corrected Item – Total Correlation lebih besar dari r tabel, maka indikator layak (valid) dan sebaliknya (Ghozali, 2005).
Sedangkan uji instrumen yang lain adalah uji reliabilitas yaitu berhubungan dengan masalah ketepatan dari suatu data, sedangkan untuk pengujian reliabilitas melalui nilai koefisien alpha dengan dibandingkan nilai 0,60. Konstruk atau variabel dikatakan reliabel apabila mempunyai nilai alpha diatas 0,60 atau sebaiknya (Ghozali, 2005). Berdasarkan hasil perhitungan dengan program SPSS dapat disajikan pengujian validitas reliabilitas pada tabel 2 berikut ini.

Tabel 2
Hasil Pengujian Reliabilitas dan Validitas Instrumen Kuesioner


















Sumber: data primer yang diolah, 2014

Berdasarkan pada tabel 2 dapat ditunjukkan bahwa semua indikator (observed) adalah valid, hal ini ditandai dengan nilai Corrected Item – Total Correlation > r tabel (0,3494). Pembuktian ini menunjukkan bahwa semua indikator (observed) layak digunakan sebagai indikator dari konstruk (laten variabel). Koefisien alpha (cornbach alpha) memiliki nilai diatas 0,60 sehingga dapat dijelaskan bahwa variabel-variabel penelitian (konstruk) yang berupa variabel kepercayaan, komunikasi, kualitas hubungan dan kinerja rantai pasokan adalah reliabel atau memiliki reliabilitas yang tinggi, sehingga mempunyai ketepatan untuk dijadikan variabel (konstruk) pada suatu penelitian.

Interpretasi dan modifikasi model

















Sumber: data primer yang diolah, 2014

Dari tabel tersebut diperoleh tidak satupun nilai standardized residual covariance yang lebih besar dari 2,58. Dengan demikian model tidak memerlukan adanya modifikasi yang berarti.

Uji Reliability Construct dan Variance Extract
Uji Reliability




1. Standard loading didapat dari standardized loading untuk tiap-tiap indikator yang didapat dari hasil perhitungan komputer
2. adalah measurement error dari tiap indikator, measurement error dapat diperoleh dari 1- reliabilitas indikator, tingkat reliabilitas yang dapat diterima adalah ≥ 0,7.

Variance Extract




1. Standard loading didapat dari standardized loading untuk tiap-tiap indikator yang didapat dari hasil perhitungan komputer
2.  adalah measurement error dari tiap indikator

Tabel 4
Hasil Uji Reliabilitas dan Variance Extract
	LOADING	LOADING2	ERROR	1- ERROR	(∑ LOADING)2	RELIABEL	VAREXT
























Sumber: data primer yang diolah, 2014








Hasil full model SEM setelah diolah dapat dilihat pada gambar 1.

Gambar 1
Analisa Faktor Konfirmatori Full Model

Tabel 5
Hasil Pengujian Kelayakan Model (Full Model)
Goodness Of Fit Index	Cut off value	Hasil Model	Keterangan








Hasil pengukuran dalam analisis faktor konfirmatori model penuh, menunjukkan bahwa semua indikator yang digunakan untuk membentuk model penelitian ini telah memenuhi kriteria-kriteria dalam goodness of fit (tabel 5). 
Tabel 6
Regression Weights Model (Full Model )






















Sumber: data primer yang diolah, 2014








H1: Kepercayaan berpengaruh positif terhadap kualitas hubungan	CR= 2,708P= 0,007	Diterima
H2: Komunikasi berpengaruh positif terhadap kualitas hubungan	CR= 3,685P < 0,001	Diterima
H3: Kepercayaan berpengaruh positif terhadap kinerja rantai pasokan	CR= 0,498P= 0,619	Ditolak
H4: Komunikasi berpengaruh positif terhadap kinerja rantai pasokan	CR= 1,060P= 0,289	Ditolak
H5: Kualitas hubungan berpengaruh positif terhadap kinerja rantai pasokan	CR= 2,312P= 0,021	Diterima

Analisis pengaruh perlu dilakukan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel eksogen terhadap variabel endogen baik secara langsung, tidak langsung maupun total yang tersaji dalam tabel 8 dibawah ini.
Tabel 8
Pengaruh Langsung, Tidak Langsung, dan Total





Sumber: data primer yang diolah, 2014
	
	Berdasarkan hasil perhitungan pengaruh langsung maupun tidak langsung kepercayaan dan komunikasi terhadap kinerja rantai pasokan, yang menunjukkan satu perbandingan yang mengarah pada pengaruh langsung dari kepercayaan terhadap kinerja rantai pasokan adalah 0,077; pengaruh tidak langsung dari kepercayaan terhadap kinerja rantai pasokan adalah 0,256; sedangkan pengaruh total dari kepercayaan terhadap kinerja rantai pasokan adalah 0,333.
	Pengaruh langsung dari komunikasi terhadap kinerja rantai pasokan adalah 0,241; pengaruh tidak langsung dari komunikasi terhadap kinerja rantai pasokan adalah 0,403; sedangkan pengaruh total dari komunikasi terhadap kinerja rantai pasokan adalah 0,644.





1. Dengan melihat faktor komunikasi langsung merupakan faktor penting sebagai kesuksesan peningkatan kinerja rantai pasokan melalui implementasi kualitas hubungan, maka perusahaan dalam melaksanakan kegiatan usahanya harus menerapkan faktor komunikasi langsung ini.
2. Perlunya dukungan penuh dari management perusahaan
3. Perlunya komitmen penuh dari seluruh tingkat organisasi
4. Perlu anggaran yang memadai
5. Tidak hanya terkait dengan peralatan, melainkan terkait dengan SDM: alokasi SDM yang sesuai dan pelatihan yang berkelanjutan dan memadai

SARAN
1. Pada uji kelayakan setelah modifikasi model – Structural Equation Model (tabel 2), ada beberapa kriteria Goodness of fit marjinal yakni AGFI sebesar 0,893; karena disebabkan adanya beberapa faktor lain yang dapat mempengaruhi variabel penelitian yang belum dimasukkan menjadi variabel dalam penelitian ini
2. Pada uji reliabilitas dan variance extract menunjukkan nilai < 0,5. Hasil analisis tersebut mengisyaratkan perlunya dilakukan perbaikan pada model pengukuran. Analisis selanjutnya dilakukan dengan mengeluarkan factor loading yang tidak signifikan atau tidak memenuhi validitas konvergen.
3. Hasil penelitian ini tidak dapat digeneralisasi pada kasus lain diluar obyek penelitian ini ataupun perusahaan lainnya
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